
475 | SEIKO : Journal of Management & Business, 8(2), 2025 

 
Volume 8 Issue 2 (2025) Pages 475 - 486 
SEIKO : Journal of Management & Business 
ISSN : 2598-831X (Print) and ISSN : 2598-8301 (Online) 

 
Analisis Perilaku Konsumen dalam Pembelian Makanan 
Ringan: Pendekatan Kuantitatif terhadap Faktor-Faktor 
Penentu Keputusan 
 
Murniati 
Faculty of Entrepreneurship Department,  BINUS Business School Undergraduate Program, 
Bina Nusantara University, Jakarta-Indonesia 11480  
      
Abstrak  
Fenomena meningkatnya konsumsi makanan ringan di kalangan masyarakat urban 
mencerminkan perubahan perilaku konsumen yang dipengaruhi oleh gaya hidup modern, 
teknologi, dan faktor sosial-ekonomi. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 
bauran pemasaran (produk, harga, tempat, promosi) terhadap keputusan pembelian 
makanan ringan. Metode yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan teknik 
survei kepada 88 responden yang pernah membeli produk makanan ringan. Hasil analisis 
regresi menunjukkan bahwa variabel harga, tempat, dan promosi berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian, sementara variabel produk tidak berpengaruh signifikan. 
Secara simultan, keempat variabel berkontribusi sebesar 64,4% terhadap keputusan 
pembelian. Penelitian ini penting untuk memberikan pemahaman strategis bagi pelaku 
industri makanan ringan dan UMKM dalam merancang strategi pemasaran berbasis data. 
Implikasi akademiknya memperkaya kajian perilaku konsumen dan praktik bisnis, 
sedangkan dampaknya dapat meningkatkan daya saing produk lokal di tengah persaingan 
global yang semakin ketat. 
 
Kata Kunci: : Perilaku Konsumen, Makanan Ringan, Keputusan Pembelian, Marketing Mix, 

Strategi Pemasaran. 
Abstract 
The rising consumption of snacks among urban communities reflects a shift in consumer behavior 
influenced by modern lifestyles, technology, and socio-economic factors. This study aims to analyze the 
influence of marketing mix elements (product, price, place, promotion) on snack purchase decisions. A 
quantitative method was employed using a survey of 88 respondents who had previously purchased 
snack products. Regression analysis results revealed that price, place, and promotion significantly affect 
purchase decisions, while the product variable does not. Simultaneously, all four variables contributed 
64.4% to purchase decisions. This study is essential for providing strategic insights for snack industry 
players and MSMEs in designing data-driven marketing strategies. Its academic implication enriches 
consumer behavior literature, while its practical impact supports the competitiveness of local products 
amidst global market challenges. 
 
Keywords: Consumer Behavior, Snack Products, Purchase Decision, Marketing Mix, 
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PENDAHULUAN  
Pada tahun 2023, nilai pasar global untuk camilan sehat diperkirakan mencapai 

USD 95,61 miliar dan diproyeksikan tumbuh dengan laju pertumbuhan tahunan 
gabungan CAGR (Compound Annual Growth Rate) sebesar 6,2% sepanjang periode 
2024 hingga 2030. Permintaan terhadap camilan praktis yang mudah dibawa 
meningkat seiring dengan gaya hidup masyarakat yang semakin dinamis, urbanisasi 
yang pesat, serta pergeseran pola konsumsi makanan. Saat ini, konsumen cenderung 
memilih camilan yang praktis dikonsumsi, mudah dibawa ke mana saja, dan sesuai 
dengan kebutuhan diet mereka. (Grand, 2024).Meningkatnya mobilitas masyarakat 
urban, gaya hidup serba cepat, serta peningkatan pendapatan kelas menengah 
menjadi pendorong utama konsumsi makanan ringan. Tidak hanya menjadi sekadar 
pengganjal lapar, makanan ringan kini telah bertransformasi menjadi bagian dari gaya 
hidup konsumen modern, khususnya di kalangan anak muda dan pekerja urban. 

Fenomena ini menunjukkan bahwa perilaku konsumen terhadap pembelian 
makanan ringan mengalami perubahan dinamis seiring dengan perkembangan 
teknologi, preferensi gaya hidup sehat.  (Priyanto et al., 2023) Selain itu menurut 
Murniati (2021) pemasaran digital dan  permintaan pasar akan produk tersebut naik 
(Maski et al., 2024) serta pertumbuhan ekonomi yang baik membuat masyarakat atau 
konsumen meninggkatkan dalam transaksi untuk konsumsi mereka. (M. Murniati, 
2021a) Di tengah persaingan ketat antar merek makanan ringan, pemahaman terhadap 
perilaku konsumen menjadi aspek strategis bagi pelaku industri. Banyak produsen 
makanan ringan mulai menyesuaikan produknya dengan preferensi konsumen, 
seperti produk rendah kalori, tanpa pengawet, berbahan nabati, hingga kemasan 
ramah lingkungan. Perkembangan bisnis ini menjadi peluang besar untuk UMKM 
yang ada di Indonesia namun Peningkatan Daya Saing UMKM untuk memperkuat 
aspek kewirausahaan perlu dilakukan (Ajeng Mira Herdina, Riesta Devi Kumalasari, 
2021).  

Menurut (Dewi et al., 2022), perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh 
seseorang dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan membuang 
produk dan jasa yang mereka harapkan dapat memuaskan kebutuhannya. Dalam 
konteks makanan ringan, keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh faktor 
kebutuhan fungsional, tetapi juga oleh faktor psikologis (motivasi, persepsi, sikap), 
sosial (keluarga, teman sebaya, kelompok referensi), pribadi (gaya hidup, usia, 
pekerjaan), dan kultural (budaya, kelas sosial, sub-budaya). Salah satu teori yang 
relevan dalam menganalisis perilaku konsumen adalah Teori Model Proses 
Keputusan Pembelian Konsumen yang dikembangkan oleh (Kotler et al., 2016), yang 
terdiri dari lima tahap: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Dalam praktiknya, 
konsumen yang membeli makanan ringan seringkali melakukan keputusan yang 
bersifat impulsif (impulse buying), tetapi tetap dipengaruhi oleh berbagai stimulus 
internal dan eksternal. 

Sejalan dengan hal tersebut, beberapa penelitian terdahulu memberikan 
wawasan penting yaitu menurut (Azahro et al., 2021) dalam penelitiannya mengenai 
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian makanan ringan pada generasi 
milenial menemukan bahwa harga, kemasan, dan promosi memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan menurut (Lestari et al., 2020) 
meneliti hubungan antara citra merek, kualitas produk, dan loyalitas konsumen pada 
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makanan ringan lokal. Mereka menyimpulkan bahwa persepsi kualitas berpengaruh 
kuat terhadap niat pembelian ulang. Berbeda halnya menurut (Sari, 2024) mengkaji 
pengaruh media sosial terhadap perilaku konsumsi makanan ringan di kalangan 
mahasiswa. Hasilnya menunjukkan bahwa informasi dari influencer dan ulasan 
pengguna memberikan pengaruh signifikan dalam proses pengambilan keputusan. 
Berdasarkan penelitian terdahulu tersebut, terdapat beberapa gap research yang 
belum banyak dieksplorasi. Pertama, sebagian besar studi sebelumnya masih berfokus 
pada segmen demografis terbatas, seperti mahasiswa atau generasi milenial saja, 
padahal pasar makanan ringan juga menyasar segmen anak-anak dan orang 
dewasa.(M. Murniati, 2023) Kedua, pendekatan yang digunakan cenderung deskriptif 
atau kualitatif, sementara penggunaan pendekatan kuantitatif berbasis model analisis 
multivariat masih belum banyak dikembangkan secara komprehensif. Ketiga, 
terdapat kekurangan dalam mengintegrasikan faktor psikologis, sosial, dan budaya 
secara simultan dalam satu kerangka penelitian. 

Penelitian ini menjadi penting untuk mengisi kekosongan tersebut. Dengan 
menggunakan pendekatan kuantitatif, penelitian ini bertujuan untuk 
mengidentifikasi dan menganalisis faktor-faktor utama yang memengaruhi 
keputusan konsumen dalam pembelian makanan ringan secara lebih objektif dan 
terukur. (M. Murniati et al., 2021) Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan kontribusi teoritis dalam pengembangan kajian perilaku konsumen serta 
kontribusi praktis bagi produsen makanan ringan untuk menyusun strategi 
pemasaran yang lebih tepat sasaran.(Murniati and S. Bawono., 2020). 

Lebih lanjut, pemahaman yang komprehensif tentang perilaku konsumen 
dalam konteks makanan ringan juga relevan untuk mendukung pengembangan 
produk UMKM lokal yang bersaing dengan produk global. Menurut data dari 
(Kementrian Perindustrian Republik Indonesia, 2022) , kontribusi subsektor industri 
makanan dan minuman menyumbang lebih dari 37,77% terhadap PDB industri 
nonmigas, dengan kontribusi signifikan dari produk makanan ringan berbasis bahan 
lokal. Oleh karena itu, penelitian ini tidak hanya penting dari sisi akademik, tetapi 
juga memiliki dimensi strategis untuk mendorong pertumbuhan ekonomi sektor riil. 

Sebagai kesimpulan, perubahan perilaku konsumen yang dinamis, didorong 
oleh faktor teknologi, sosial, ekonomi, dan budaya, menuntut pendekatan analitis 
yang lebih sistematis dan berbasis data. Penelitian ini hadir untuk menjawab 
kebutuhan tersebut dengan fokus pada identifikasi faktor-faktor penentu keputusan 
pembelian makanan ringan melalui pendekatan kuantitatif, yang pada akhirnya dapat 
memperkaya literatur akademik dan memberikan kontribusi nyata bagi dunia 
industri. 

Berdasarkan latar belakang tersebut maka teori yang digunakan dalam 
penelitian ini yaitu: 

1. Perilaku Konsumen 
 Perilaku konsumen merupakan kajian mengenai cara individu, kelompok, 
maupun organisasi dalam menentukan pilihan, melakukan pembelian, 
menggunakan, serta mengevaluasi barang, jasa, ide, atau pengalaman guna 
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Kajian ini mencakup seluruh tahapan 
yang dilalui konsumen, mulai dari pencarian informasi, pertimbangan alternatif, 
hingga pengambilan keputusan dalam membeli dan menggunakan suatu produk atau 
layanan(Dewi et al., 2022) 

2. Keputusan Pembelian 
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Deretan proses yang terdiri dari beberapa aktivitas yang saling berhubungan 
untuk memilih dua atau lebih kemungkinan disebut dengan keputusan(Soliha & 
Fatmawati, 2017). Keputusan pembelian merupakan sebuah proses dimana customer 
mengenal masalahnya, lalu mencari informasi tentang produk atau merek yang akan 
beli dan menilai apakah produk tersebut sudah sesuai dengan selera customer 
(Amalia, 2019); (Rahtomo & Murniati, 2023) 

3. Marketing Mix 
Marketing mix atau bauran pemasaran adalah suatu kerangka strategi yang 

digunakan oleh perusahaan untuk memasarkan produk atau jasa secara efektif kepada 
target konsumennya. (Kotler et al., 2016) Konsep ini pertama kali diperkenalkan oleh 
Neil Borden pada tahun 1953 dan kemudian disederhanakan menjadi empat elemen 
utama oleh E. Jerome McCarthy pada tahun 1960, yang dikenal dengan istilah 4P, 
yaitu: 

a. Product (Produk): pengertian produk (dari sudut pandang produsen) adalah 
segala sesuatu berupa produk fisik, jasa, tempat, organisasi yang bisa dijual ke 
masyarakat untuk dikonsumsi atau dimiliki. Sedangkan menurut (Musfar & Se, 
2020), produk merupakan barang yang dibuat untuk memenuhi kebutuhan 
masyarakat.  

b. Price (Harga): Nilai yang harus dibayar oleh konsumen untuk memperoleh 
produk atau jasa. Produk yang dijual perusahaan dapat dibeli dengan sejumlah 
uang yang harus dibayarkan pembeli kepada penjual atau sering dikenal dengan 
istilah harga (Amilia & Novianti, 2016). Penetapan harga jual merupakan 
komponen penting dalam penjualan. Jika harga terlalu tinggi, maka produk 
tidak dapat menjangkau pasar tertentu. Jika harga terlalu rendah, perusahaan 
akan mendapatkan laba yang sedikit. Perusahaan harus bisa menentukan harga 
yang sesuai dengan nilai yang ditawarkan produk. 

c. Place (Distribusi): Lokasi atau tempat merupakan elemen penting karena 
perusahaan harus bisa menyalurkan produk di tempat yang mudah dijangkau 
oleh customer. Place merupakan sarana yang dimiliki perusahaan supaya 
produk yang dijual sampai ke tangan konsumen(Amilia & Novianti, 2016). 
Dalam memilih lokasi, terdapat beberapa karakteristik yang harus diperhatikan 
seperti lokasi yang dekat dengan pemukiman, perkantoran, gedung pemerintah, 
pasar, jumlah pesaing, dan lain sebagainya  

d. Promotion (Promosi): Upaya komunikasi pemasaran yang dilakukan untuk 
mengenalkan produk dan mendorong pembelian. Promosi merupakan salah 
satu kegiatan perusahaan untuk memberitahukan kepada masyarakat mengenai 
keberadaan suatu produk serta meyakinkan pembeli mengenai manfaat produk 
yang dijual (Amilia & Novianti, 2016). 
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Kerangka Pemikiran  
          Banyak faktor yang dapat memberikan 
pengaruh masyarakat dalam melakukan 
pembelian makanan khususnya untuk produk 
makanan ringan. Terlebih di masa pandemi 
yang mengubah kebiasaan masyarakat dari 
yang sebelumnya berbelanja harus pergi 
langsung ke toko menjadi berbelanja online. 
Oleh sebab itu, Penulis ingin mengetahui 
bagaimana variabel-variabel independen 
yang meliputi product (X1), price (X2), place 
(X3) dan promotion(X4) dapat mempengaruhi 
variabel dependen yaitu keputusan pembelian 
(Y) khususnya untuk produk makanan ringan. 

 
 

Gambar Kerangka Pemikiran 
Sumber: Peneliti 2024 

  

METODOLOGI 
Metodologi penelitian disusun secara sistematis dan dilengkapi dengan 

referensi akademik yang relevan.  
3.1 Desain Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei. (D. 
K. Murniati & Ardian, 2018); (M. Murniati & Hidayat, 2021)Penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui pengaruh faktor-faktor bauran pemasaran (product, price, place, 
dan promotion) terhadap keputusan pembelian produk makanan ringan. (Sugiono, 
2013). 
 
3.2 Populasi dan Sampel 
 Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah membeli 
produk, dengan total sebanyak 88 orang (Sugiyono, 2011). Dan Sampel ditentukan 
menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan (𝑑𝑑) sebesar 5%: 

  
Keterangan :  

n = jumlah sampel   d = toleransi kesalahan (10%, 5%, atau 1%) 
N = jumlah populasi  

Sehingga jumlah sampel minimum adalah 88 responden. Teknik pengambilan sampel 
yang digunakan adalah purposive sampling, dengan kriteria responden yaitu 
konsumen yang pernah membeli dan mengonsumsi produk makanan ringan . 

 
3.3 Teknik Pengumpulan Data dan Pengembangan Instrumen 
3.3.1 Teknik Pengumpulan Data diperoleh melalui dua metode: 

1. Studi Kepustakaan, yaitu penelaahan terhadap literatur, jurnal ilmiah, dan 
dokumen relevan . 

2. Kuesioner dengan skala Likert 5 poin (1 = sangat tidak setuju, 5 = sangat 
setuju), yang dibagikan secara daring melalui Google Form (Sugiyono, 2011). 

3.3.2 Instrumen Penelitian 
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Instrumen penelitian berupa kuesioner yang telah disusun berdasarkan 
indikator dari variabel-variabel penelitian. Berikut Indikator Variabel Penelitiannya. 

 
Tabel Indikator Penelitian 

Variabel Dimensi Indikator Skala 
Pengukuran 

Pengukuran 
Skala 

Product 
(X1) 

Kualitas 
Produk 

Rasa produk  
 

Ordinal 

 
 

Likert 
Aroma produk 
Kualitas bahan 
Variasi produk 
Porsi produk 
Konsistensi (ukuran / takaran) 

Packaging Kemasan   
Desain label Ordinal Likert 
Keamanan   

Price 
(X2) 

Harga Jual Harga sepadan dengan produk 
(worth it) 

 
 

Ordinal 

 
 

Likert Harga terjangkau 
Daya saing harga 

Place 
(X3) 

Online 
Shop 

Menarik minat untuk membeli  
 

Ordinal 

 
 

Likert 
Pelayanan sudah efektif 
Kemudahan proses transaksi 
(pembelian,pembayaran, 
pengiriman) 

Promotion 
(X4) 

Promosi Menarik perhatian konsumen  
 
 
 

Ordinal 

 
 
 
 

Likert 

Media iklan online (Instagram, 
Whatsapp, dan Facebook) 
Media iklan offline (brosur, kartu 
nama, label, packaging) 
Konten iklan yang menarik 
Informasi jelas 
Memberikan kepercayaan  
Paket pembelian/ bundling   

Ordinal 
 

Likert Voucher diskon 
Potongan harga 

Keputusan 
Pembelian 

(Y) 
 

Keputusan 
Pembelian 

Sesuai kebutuhan  
 
 
 

Ordinal 

 
 
 
 

Likert 

Bermanfaat 
Jenis produk 
Melakukan pembelian ulang 
Keputusan tentang metode 
transaksi (pembelian, 
pembayaran, pengiriman) 
Merekomendasikan produk pada 
orang lain 

3.4 Teknik Analisis Data 
Data dianalisis menggunakan software SPSS, kemudian dianalisis deskriptif 

untuk menggambarkan persepsi responden terhadap setiap variabel  
1. Uji Normalitas  

Menggunakan Kolmogorov-Smirnov dan grafik P-P Plot (Nasution & Barus, 
2019). 
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2. Uji Korelasi 
       Digunakan untuk mengetahui suatu hubungan timbal balik dari dua 
variabel adalah uji korelasi. Uji ini dilakukan untuk mengetahui kekuatan 
hubungan setiap variabel yang diuji (Hardisman, 2020). 

3. Uji Koefisien Determinasi  
       Untuk mengetahui besarnya kontribusi variabel bebas dengan variabel 
tidak bebas dalam penelitian ini digunakan uji koefisien determinasi.  
Keterangan:  
 r2: Koefisien determinasi  
 n: Banyaknya data  
 x: nilai variabel x  
 y: nilai variabel y 

 

4. Analisis Regresi Linier Berganda 
Digunakan untuk menganalisis pengaruh simultan dan parsial antara 

variabel product (X1), price (X2), place (X3), dan promotion (X4) terhadap 
keputusan pembelian (Y), dengan model: 

  
 Keterangan :  
   Y = variabel terikat   a = konstanta 
   X = variabel bebas   b = koefisien regresi     
    
HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Uji Normalitas 

 
Gambar Histogram 

 
 

Gambar Grafik P-P Plot 

Berdasarkan uji normalitas, kesimpulan yang didapatkan adalah data product, 
price, place, dan promotion normal. Hal tersebut karena nilai signifikansi sebesar 0,200 
lebih besar dari 0,05. Selain itu, grafik histogram cenderung cembung ditengah, 
membentuk seperti lonceng, dan grafik tidak menyimpang ke kiri maupun kanan 
maka hal ini berarti bahwa data tersebar secara normal. Data juga berdistribusi normal 
karena penyebaran data berada disekitar garis diagonal pada grafik P-P Plot. 
2. Uji Korelasi 

Tabel Hasil Uji Korelasi Berganda SPSS 
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Berdasarkan uji korelasi berganda untuk butir pertanyaan variabel product, 
price, place, dan promotion, kesimpulannya adalah terdapat hubungan yang 
signifikan antara variabel product, price, place, dan promotion secara bersama-sama 
dengan variabel keputusan pembelian. Hal tersebut karena nilai signifikansi < 0,05. 

 
3. Koefisien Determinasi 

Tabel Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
Berdasarkan uji koefisien determinasi untuk butir pertanyaan variabel product, 

price, place, dan promotion, kesimpulannya adalah variabel independent yaitu 
product, place, price dan promotion memiliki pengaruh sebesari 0,644 atau 64,4% 
terhadap keputusan pembelian (variabel dependent). Sisanya yaitu sebesar 35,6% 
dipengaruhi faktor lain yang tidak dicantumkan dalam penelitian ini. 

 
4. Hasil Analisis Regresi Linier 

Tabel ANOVA SPSS 

 

Tabel Coefficients SPSS 

 

Berdasarkan uji regresi linier, kesimpulannya adalah terdapat pengaruh yang 
signifikan antara variabel product, price, place, dan promotion terhadap keputusan 
pembelian. Hal tersebut dapat dilihat dari nilai signifikan kurang dari 0,05 yaitu 
sebesar 0,00.  

Persamaan Regresi: Y= -0,986 + 0,171X1 + 0,480X2 + 0,583X3 + 0,169X4  

5. Pembahasan 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui faktor yang memberikan pengaruh 

secara simultan maupun parsial keputusan pembelian makanan ringan Hasil  
penelitian yang diperoleh dijabarkan sebagai berikut:  

1. Product berpengaruh pada proses keputusan pembelian  
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel product memiliki pengaruh 
kurang signifikan terhadap keputusan pembelian makanan ringan, dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,051 (>0,05). Meskipun skor penilaian produk oleh responden 
tinggi (4,24 dari 5,00), produk yang telah sesuai harapan konsumen justru 
membuatnya kurang memengaruhi keputusan pembelian. Temuan ini sejalan dengan 
Tambayong et al. (2021), yang menyatakan bahwa produk tidak berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, hasil ini bertentangan dengan 
penelitian (M. Murniati & Hidayat, 2021) dan (Subhan Munafis, 2024) yang 
menunjukkan bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

 
2. Price berpengaruh pada proses keputusan pembelian 

Penelitian menunjukkan bahwa variabel price berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian makanan ringan, dengan nilai signifikansi 0,002 
(<0,05). Harga yang ditetapkan (Rp32.000–Rp35.000 per 100 gram) dinilai sesuai 
dengan kualitas produk dan keinginan konsumen. Price menjadi variabel paling 
dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian. Jika harga naik, ada potensi 
konsumen beralih ke produk lain. Oleh karena itu, disarankan mempertahankan 
harga atau menurunkannya melalui efisiensi produksi. Temuan ini sejalan dengan 
penelitian (Silaningsih, E., & Utami, 2018), dan (M. Murniati & Hidayat, 2021) yang 
menyatakan harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. 

 
3. Place berpengaruh pada proses keputusan pembelian 

Penelitian menunjukkan bahwa variabel place berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian makanan ringan, dengan nilai signifikansi 0,003 
(<0,05). Place menjadi variabel berpengaruh terbesar kedua setelah price. Produk dijual 
secara online melalui sistem preorder, serta sesekali secara offline di expo kampus. 
Sistem distribusi, transaksi, dan pelayanan dinilai efektif dan sesuai harapan 
konsumen. Disarankan untuk mempertahankan metode penjualan saat ini serta 
mempertimbangkan membuka toko offline. Temuan ini sejalan dengan penelitian 
Hidayat (2020), dan (Ira Mayasari, Novita Widyastuti Sugeng, 2021)yang menyatakan 
place berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 
4. Promotion berpengaruh pada proses keputusan pembelian 

Penelitian menunjukkan bahwa variabel promotion berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian makanan ringan, dengan nilai signifikansi 
0,049 (<0,05). Promosi dilakukan secara online melalui media sosial dan secara offline 
menggunakan banner serta brosur. Strategi promosi dinilai efektif, mampu 
menyampaikan pesan dengan jelas, dan sesuai dengan target konsumen. Disarankan 
untuk mempertahankan metode promosi yang ada serta meningkatkan kualitas 
materi promosi melalui jasa profesional. Temuan ini sejalan dengan penelitian 
Hidayat (2020), dan (Ira Mayasari, Novita Widyastuti Sugeng, 2021), yang 
menyimpulkan bahwa promotion berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. 

 
5. Product, price, place, dan promotion bersama-sama berpengaruh pada 

keputusan pembelian 



Analisis Perilaku Konsumen dalam Pembelian Makanan Ringan.... 

484 | SEIKO : Journal of Management & Business, 8(2), 2025 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel product, price, place, dan promotion 
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian makanan 
ringan, dengan nilai signifikansi < 0,05 dan nilai uji F sebesar 12,147. Berdasarkan uji 
koefisien determinasi, keempat variabel ini memengaruhi keputusan pembelian 
sebesar 64,4%, sementara 35,6% dipengaruhi oleh faktor lain. Artinya, jika keempat 
variabel sesuai harapan konsumen, keputusan pembelian cenderung meningkat. 
Temuan ini sejalan dengan  (Sofiah, M., Ramadhani, S., & Rahmani, 2023)yang 
menemukan pengaruh simultan sebesar 40,9%, serta (Rahtomo & Murniati, 2023), 
yang menunjukkan pengaruh signifikan seluruh variabel terhadap keputusan 
pembelian. 
 
SIMPULAN 

Penelitian ini menemukan bahwa harga, tempat, dan promosi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian makanan ringan, sedangkan produk tidak 
menunjukkan pengaruh yang signifikan. Implikasi praktisnya, pelaku usaha perlu 
memprioritaskan strategi harga kompetitif, distribusi efektif, dan promosi yang 
menarik. Keterbaharuan penelitian ini terletak pada integrasi model bauran 
pemasaran dalam pendekatan kuantitatif yang komprehensif pada sektor makanan 
ringan. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan mengeksplorasi faktor psikologis 
dan budaya konsumen, serta memperluas cakupan responden lintas demografi guna 
menghasilkan wawasan perilaku konsumen yang lebih holistik dan representatif. 
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